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Abstrakt 
Bakalářská práce se zaměřuje na vytvoření podnikatelského záměru k založení 
vinotéky. Obsahuje teoretická východiska nezbytná pro skutečnou realizaci tohoto 
projektu. Vymezuje základní pojmy potřebné pro analytickou část této práce, podrobné 




This thesis focuses on creating a business plan to establish a wine cellar. It includes the 
theoretical background necessary for effective implementation of this project. It defines 
the basic concepts needed for the analytical part of this work, detailed calculations, 
analyzes and propose solutions that will help influence the possible development of the 
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ÚVOD   
 
Pro moji závěrečnou bakalářskou práci jsem si vybrala téma podnikatelský záměr, 
protože bylo vždy mým snem založit si svůj podnik a začít podnikat. Víte jak začít 
podnikat, tak aby podnik dosahoval zisku? Odpověď najdete v této práci.  
Každý, kdo si chce založit svůj podnik, si musí uvědomit co, jak a komu bude nabízet. 
Jakmile si uvědomíme tyto faktory, přichází na řadu otázka financí. Málo kdo je 
schopný si svůj podnikatelský záměr sám financovat. Většina podnikatelů se musí 
obrátit na banku, avšak ta neposkytne finanční podporu každému. Dobře sestavený 
podnikatelský záměr nám pomáhá přesvědčit zákonné zástupce těchto institucí 
investovat finance do našeho podniku. 
V této práci sestavím podnikatelský plán tak, aby měl šanci se prosadit, a tak aby mu 














CÍL A METODIKA PRÁCE 
 
Můj podnikatelský záměr je založen na nápadu vzniku vinotéky. Myslím si, že úroveň 
vinoték v Brně není příliš dobrá. Založením vlastní vinotéky bych chtěla tuto úroveň 
zvýšit. Moje vinotéka bude stavět na originalitě, kvalitě a hlavně příznivých cenách. 
Můj nový podnik nese název vinotéka u Hudců. Budeme stáčet až 15 druhů sudových 
moravských vín od malých vinařů z Rakvic a Velkých Bílovic. Dále naše nabídka 
zahrnuje pestrý výběr lahvových vín. Jelikož plánuji v sezóně otevřít zahrádku, v naší 
nabídce nechybí také 3 druhy točeného piva a točená kofola. Jak jsem již zmínila v Brně 
je mnoho vinoték, ale skoro žádná z nich nemá příjemné venkovní posezení mezi 
stromy. Na dvoře, kde se nachází zahrádka, bude také malé hřiště pro děti, pískoviště a 
trampolína. Rodiče s dětmi si tak mohou v poklidu vypít svoje víno, zatímco děti si 
budou hrát na hřišti. V naší nabídce jsou také různé druhy ořechů, oliv, sladkostí pro 
děti a drobné pokrmy na zakousnutí. Osobně si myslím, že tato vinotéka má 
budoucnost, protože se nachází ve velmi dobré lokalitě. 
V teoretické části popíšu základní charakteristiku podnikatelského záměru, dále důležité 
pojmy nezbytné pro zpracování analytické části, právní formu podnikání a popíši 
marketingovou analýzu. Budu vycházet nejen z odborné literatury, ale i z aktuální 
zákonné úpravy. V analytické části budu provádět různé analýzy pro dobré pochopení 
trhu a především pro pochopení potencionálních zákazníků a jejich potřeb. V poslední 
části této práce nazvané praktická část, budu detailně popisovat podnik, a sestavím 
provozní, marketingový a hlavně finanční plán. Finanční plán je nepochybně 
nejdůležitější část podnikatelského záměru. Pomocí finančního plánu můžeme 
odhadovat vývoj podniku v nejbližších letech. 
Primárním cílem mé bakalářské práce je navrhnout podnikatelský záměr na založení 
vinotéky, který bude ihned realizovatelný. Dalším cílem je stanovit optimální finanční 




1 TEORETICKÁ ČÁST 
 
Teoretická část poskytuje podklady pro realizaci podnikatelského záměru. Téma 
podnikatelský plán zde bude zpracované z teoretického hlediska. Budou definovány 
základní pojmy a jednotlivé právní formy podnikání, přičemž se vychází ze zákonné 
úpravy. Tento text vychází z odborných publikací knihovny fakulty podnikatelské.  
 
1.1 Podnikatelský záměr 
Tato kapitola se zabývá definicí podnikatelského plánu, jeho obsahem a požadavky na 
sestavení. 
 
1.1.1 Definice podnikatelského plánu:  
Podnikatelský plán je písemný materiál zpracovaný podnikatelem, popisující všechny 
klíčové vnější i vnitřní faktory související se založením i chodem podniku (Koráb, 
Peterka, Režňáková, 2007). 
 
Podnikatelský záměr porovnává podnikatelské plány s realitou, a jestliže se liší tak 
identifikuje, kde se liší, a proč. Podnikatelský záměr plánuje výdaje a tím pádem 
získává lepší podmínky od společností a dodavatelů. Dále nám ukáže, zda se podniku 
daří či nikoli. Pokud se podniku daří, ukáže se, kdy začne zvýšený prodej požadovat i 
vyšší provozní kapitál. Naopak nás podnikatelský plán upozorní u podniku, který 
neprosperuje, že je zapotřebí situaci řešit tak, aby byl podnik schopen dostát svým 
obchodním závazkům. Je to v podstatě dokument, který slouží nejen majitelům firmy a 
jejich manažerům ale i externím investorům. Podnikatelský plán nám napomáhá při 
stanovení životaschopnosti podniku, slouží jako velmi důležitý a nezbytný nástroj při 
získávání finančních zdrojů a poskytuje majiteli vodítko pro jeho další plánovací 




1.1.2 Podnikatelský plán obsahuje  
Tyto náležitosti (Wupperfeld, 2003): 
 strategie a cíle podniku, 
 podnikatelský záměr a jeho přednosti, 
 vymezení trhu, cílových skupin a konkurentů, 
 kroky k vybudování podniku, 
 plánování obratu a hospodářského výsledku. 
 
1.1.3 Požadavky na podnikatelský záměr 
Zpracovaný podnikatelský záměr musí splňovat tyto požadavky (Fotr, Souček, 2005): 
 být přehledný a stručný, 
 být jednoduchý, 
 demonstrovat výhody produktu či služby pro zákazníka, 
 orientovat se na budoucnost, 
 být co nejvěrohodnější a realistický, 
 nebýt příliš optimistický vzhledem k tržnímu potencionálu, 
 nebýt však ani příliš pesimistický, 
 nezakrývat slabá místa a rizika projektu, 
 upozornit na konkurenční výhody projektu, silné stránky firmy  
a kompetenci manažerského týmu 
 prokázat schopnost firmy hradit úroky a splátky 
 získat zpět vynaložený kapitál 
 být zpracován kvalitně i po formální stránce. 
 
1.1.4 Postup při sestavování podnikatelského plánu 
Pokud se rozhodneme realizovat nás podnikatelský plán, je zapotřebí sestavit ho 
v písemné podobě. Přesný návod jak ho sestavit samozřejmě neexistuje, ale určitě by 
měl obsahovat tyto náležitosti (Srpová, Svobodová, Skopal, Orlík, 2011): 




 úvod, účel a pozice dokumentu, 
 shrnutí, 
 popis podnikatelské příležitosti, 
 cíle firmy a vlastníků 
 potenciální trhy, 
 analýza konkurence, 
 marketingová  a obchodní strategie, 
 realizační projektový plán, 
 finanční plán, 
 hlavní předpoklady úspěšnosti projektu, rizika projektu, 
 přílohy. 
Titulní list 
Na titulní list se uvádí obchodní název firmy, logo firmy, název podnikatelského plánu, 
jméno autora, klíčové osoby, zakladatelé a datum založení (Hisrich, 1996). 
Obsah 
Možná se někomu zdá vložit obsah před písemný dokument samozřejmostí, ale i tak se 
na něj často zapomíná. Slouží ke zpřehlednění a rychlému vyhledávání konkrétních 
informací v textu. Měl by obsahovat maximálně tři úrovně, protože při použití více 
úrovní se náš obsah stává nepřehledným. 
Úvod, účel a pozice dokumentu 
Úvod píšeme na začátek podnikatelského plánu, aby nedošlo mezi autorem a čtenářem 
k nedorozumění. V této části ve zkratce upřesníme, čím se náš záběr zabývá záměr, aby 
to bylo všem srozumitelné (Srpová, Svobodová, Skopal, Orlík, 2011). 
Shrnutí 
Nesmí být chápáno jako úvod, ale jako zhuštěný popis toho, co je na následujících 
stránkách zpracováno podrobněji. V této části bychom měli v čtenáři vzbudit zvědavost, 
aby byl motivován dočíst náš záměr do konce (Srpová a kol., 2010). 
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Popis podnikatelské příležitosti 
Zde je prostor pro objasnění naší podnikatelské příležitosti jako například nalezení 
mezery na trhu nebo objevení nového produktu či technického principu. Snažíme se 
přesvědčit čtenáře, že je nyní nejvhodnější okamžik pro realizaci našeho nápadu. 
Uvádíme zde pro koho je náš výrobek či služba určena. Zaměříme se na popis produktu, 
konkurenční výhodu produktu a užitek produktu pro zákazníka (Srpová a kol., 2010). 
Cíle firmy a vlastníků 
V této kapitole se čtenář může přesvědčit, že je naše firma schopna úspěšně realizovat 
předložený projekt. O úspěchu či neúspěchu firmy rozhoduje především její vedení a 
schopnosti managementu. Zaměříme se na cíle firmy, cíle vlastníků a manažerů firmy, 
další pracovníky firmy a poradce (Srpová, Svobodová, Skopal, Orlík, 2011). 
Potencionální trhy 
Úspěchu můžeme dosáhnout jen tehdy, když bude existovat trh, který bude mít o naše 
produkty zájem. Na základě analýzy oboru a trhu musíme prokázat, že tyto 
potencionální trhy existují. Musíme uvést informace o celkovém trhu a cílovém trhu. 
Dále uvádíme skupiny zákazníků, kteří mají z výrobku nebo služby značný užitek, mají 
k výrobku či poskytované službě snadný přístup a jsou ochotny za produkt či službu 
zaplatit (Srpová, Svobodová, Skopal, Orlík, 2011; Jones, 2002). 
Analýza konkurence 
Domněnka, že pro naši firmu neexistuje konkurence, je klamná. Domnívají se to 
především firmy, které přichází na trh s novými produkty. Proto je nutné provést 
důkladnou analýzu konkurence. Pro začátek určíme firmy, které pro nás představují 
konkurenci a rozdělíme je na hlavní a vedlejší. Hlavní konkurenti jsou firmy, které mají 
na trhu významné místo a podobají se naší firmě. Dále přistoupíme k dalšímu kroku a to 
k prozkoumání jejich předností a nedostatků. Na základě provedeného srovnávání 
určíme konkurenční výhodu jednotlivých firem. V tomto případě je dobré vžít se do role 
zákazníků, protože nezáleží na našem hodnocení, ale právě na názoru zákazníků 
(Srpová, Svobodová, Skopal, Orlík, 2011). 
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Marketingová a obchodní strategie 
Největší vliv na budoucí úspěch firmy má marketing a následně i prodej, proto je třeba 
přesvědčit čtenáře, že máme dobrou marketingovou strategii. Řešíme tři okruhy 
problémů a to (Srpová, Svobodová, Skopal, Orlík, 2011): 
 výběr cílového trhu (východiskem je segmentace trhu, zvažujeme jeho velikost a 
kupní sílu) 
 určení tržní pozice produktu (identifikujeme konkurenční výhody našeho 
produktu, vybereme optimální konkurenční výhodu a zvolíme efektivní způsob 
propagace a komunikace této výhody) 
 rozhodnutí o marketingovém mixu (nejznámější je marketingový mix skládající 
se ze čtyř nástrojů, tzv. 4P, který tvoří produkt, cenu, distribuci a propagaci. 
Realizační projektový plán 
Velmi důležitá složka při sestavování podnikatelského plánu je harmonogram činností. 
Používáme úsečkový diagram znázorňující plánované aktivity jako úsečky v diagramu. 
Úsečky nám napoví, kdy a jaké práce musí začít, jak dlouho budou trvat a kdy mají být 
ukončeny. Z tohoto diagramu lze později odvodit výše a termín investičních a osobních 
výdajů (Srpová, Svobodová, Skopal, Orlík, 2011). 
Finanční plán 
Finanční plán je v podstatě transformace předchozích částí podnikatelského plánu do 
číselné podoby. V této části zjistíme reálnost záměru z ekonomického hlediska.Výstupy 
tvoří zejména plán nákladů, plán výnosů, plán peněžních toků, plánovaný výkaz zisku a 
ztráty, plánovaná rozvaha, finanční analýza, výpočet bodu zvratu, hodnocení 
efektivnosti investic a plán financování. Při zakládání firmy, je potřeba finančních 
prostředků a to na pořízení dlouhodobého majetku, na pořízení oběžného majetku a 
prostředky na zahájení podnikatelské činnosti. Základní chybou začínajících 
podnikatelů bývá většinou, že nerozlišují zisk a peněžní tok (cash flow), výnosy a 




Hlavní předpoklady úspěšnosti projektu, rizika projektu 
V poslední kapitole bychom měli prokázat, že známe silné a slabé stránky, ale také 
příležitosti a hrozby podnikatelského plánu.  
 SWOT analýza  
Název této analýzy je odvozen z prvních písmen anglických slov. Strengths (silné 
stránky), weaknesses (slabé stránky), opportunities (příležitosti), threats (hrozby). 
Posuzujeme všechny aspekty podnikatelského plánu z těchto čtyř oblastí. Do silných 
stránek spadá například zkušený management, kvalifikovaní pracovníci nebo 
kvalitní servis. Do slabých stránek patří například kapitálová síla, nedostatek 
zkušeností v oblasti marketingu nebo cenová politika. Analýza příležitostí a hrozeb 
řeší okolí firmy. Zdůrazňuje atraktivní příležitosti, které nám přináší výhody. 
Příležitosti posuzujeme z hlediska atraktivnosti a pravděpodobnosti úspěchu. 
Hrozby naopak z hlediska závažnosti a pravděpodobnosti. Věřitelé a investoři by 
tyto hlediska měli objektivně vnímat a ne zakrývat skutečnosti, které považujeme za 
nepříznivé. Je dobré analyzovat projekt ze všech stran. 
 Analýza rizik 
Riziko je chápáno jako negativní odchylka od cíle a je spojeno s nepříznivými 
dopady na firmu. Tato analýza nám umožňuje dva pohledy na věc. Slouží 
k nastínění pravděpodobnosti rizikové situace ale i pro přípravu opatření, která bude 
nutné realizovat v případě, že daná riziková situace skutečně nastane. Rizikové 
situace mají vždy své příčiny a tato analýza nám je pomáhá najít a navrhovat 
preventivní opatření. Tuto analýzu provádíme například pomocí expertního 
hodnocení nebo analýzou citlivosti. 
Expertní hodnocení  - je to odborný odhad vzhledem k plánovaným cílům firmy. 
Významnost posuzujeme podle pravděpodobnosti výskytu a intenzity negativního 
vlivu. Míra předvídatelnosti má nezanedbatelný vliv na kvalitu takové analýzy. 
Analýza citlivosti  - zjišťuje citlivost hospodářského výsledku  na faktory, které byly 
vyhodnoceny v rámci expertního odhadu jako významné. Nejsledovanější faktory 
ovlivňující hospodářský výsledek jsou výše poptávky, realizovatelná tržní cena 
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produktů a změny fixních nebo variabilních nákladů. Tyto výsledky jsou 
individuální a nabývají dosti odlišných hodnot (Srpová, Svobodová, Skopal, Orlík, 
2011). 
 Opatření ke snížení rizika 
Následně po identifikaci rizik navrhujeme preventivní opatření, která nám pomohou 
ke snížení rizik. Mezi toto opatření patří diverzifikace, dělení rizika, transfer rizika 
na jiné subjekty, pojištění, etapový přístup k projektu a jiné. Diverzifikací se rozumí 
rozšiřování výrobního programu, zahrnování produktů různé povahy a zaměření do 
sortimentu, tak aby pokles poptávky po jednom produktu byl kompenzován 
zvýšením poptávky po jiném produktu. Dělení rizika je další způsob snižování 
rizika. Rozdělení rizika mezi dva nebo více účastníků, kteří se podílejí na realizaci 
daného projektu. Transfer rizika na jiné subjekty – přesun rizika pomocí uzavíráním 
dlouhodobých smluv, uzavíráním kontraktů nebo pronájem výrobního zařízení. 
Spadá sem pojištění, forvardy, swapy a jiné (Srpová, Svobodová, Skopal, Orlík, 
2011). 
Přílohy 
Rozsah příloh není konkrétně stanoven, v některých případech může mít padesát i více 
stran. Do příloh řadíme životopisy klíčových osobností, výpis z obchodního rejstříku, 
analýzu trhu, zprávy, články a pojednání z novin a časopisů o trhu a produktu, podklady 
z finanční oblasti, obrázky výrobků a prospekty, technické výkresy a důležité smlouvy 
(Srpová a kol., 2010). 
 
1.2 Základní pojmy nezbytné pro podnikání 
 
1.2.1 Podnikání 
Definice podnikání z obchodního zákoníku:  
„Podnikání je soustavná činnost prováděná samostatně podnikatelem vlastním jménem 
a na vlastí odpovědnost za účelem dosažení zistku“(Zákon č. 513/1991 Sb., §2, odst. 1). 
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K této definice je třeba pro správné pochopení vysvětlit pár použitých pojmů: 
Soustavnost – činnost, která je vykonávána opakovaně a pravidelně; 
Samostatnost – fyzická osoba jedná osobně, právnická osoba jedná prostřednictvím 
statutárního orgánu; 
Vlastní jméno – fyzická osoba právní úkony činí svým jménem a příjmením, právnická 
osoba pod svým názvem; 
Vlastní odpovědnost – fyzická i právnická osoba nese za své výsledky veškeré riziko; 
Dosažení zisku – činnost, která je vykonávána za účelem zisku (Srpová a kol., 2010). 
 
1.2.2 Podnikatel 
Definice pojmu podnikatel z obchodního zákoníku 
Dle obchodního zákoníku § 2, odstavec 2 je podnikatelem: 
 osoba zapsaná v obchodním rejstříku, 
 osoba, která podniká na základě živnostenského oprávnění, 
 osoba, která podniká na základě jiného než živnostenského oprávnění podle 
zvláštních předpisů, 
 osoba, která provozuje zemědělskou výrobu a je zapsána do evidence podle 
zvláštního předpisu 
Pro podnikatele existuje spoustu definic, avšak všechny mají velmi podobné rysy: 
novost, organizování, kreativitu, blahobyt či bohatství, přejímání rizika (Hisrich, 1996). 
 
1.2.3 Podnik 
Pojem podnik lze interpretovat řadou výkladů, záleží na hledisku.  
Nejobecněji – podnik je chápán jako subjekt, ve kterém dochází k přeměně vstupů na 
výstupy (Srpová a kol., 2010). 
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Obsáhleji – podnik je vymezen jako ekonomicky a právně samostatná jednotka, 
existující za účelem podnikání. S ekonomickou samostatností souvisí odpovědnost 
vlastníků za konkrétní výsledky podnikání. Právní samostatností se rozumí možnost 
podniku vstupovat do právních vztahů s jinými subjekty a uzavírat s nimi smlouvy 
(Srpová a kol., 2010). 
Právně – „Podnikem se rozumí soubor hmotných, jakož i osobních a nehmotných složek 
podnikání. K podniku náleží věci, práva a jiné majetkové hodnoty, které patří 
podnikateli a slouží k provozování podniku“ (Zákon č. 513/1991 Sb., §5, odst. 1). 
Znaky podniku 
Všeobecné znaky: 
 Kombinace výrobních faktorů – v podniku se musí kombinovat faktory (práce, 
stroje, zařízení, zásoby). 
 Princip hospodárnosti – podnik pracuje co nejhospodárněji maximalizací 
výstupu, minimalizací vstupu a optimalizací vztahu mezi vstupy a výstupy. 
 Princip finanční rovnováhy – schopnost podniku plnit své platební povinnosti. 
Specifické znaky: 
 Princip soukromého vlastnictví – vyjádření vlastnické formy, jejím důsledkem 
je, že majitel podniku si vyhrazuje právo se zúčastňovat na řízení podniku. 
 Princip autonomie – svoboda a nezávislost podnikatelské činnosti, která je 
řízena tržními vztahy a to bez zásahů státu. 
 Princip ziskovosti – nutnost zisku jako výsledku podnikatelské činnosti. 
Tendence k maximalizaci zisku ve vztahu k vloženému kapitálu (Srpová a kol., 
2010). 
Definice pojmu malý, střední a velký podnik 
Členění podniků podle Evropské komise: 




 Malé podniky – do 50 zaměstnanců, roční obrat do 10 mil. EUR, aktiva do 10 
mil. EUR; 
 Střední podniky – do 250 zaměstnanců, roční obrat do 50 mil. EUR, aktiva do 
43 mil. EUR; 
 Velké podniky – vice než 250 zaměstnanců, roční obrat vyšší než 50 mil. EUR, 
aktiva vyšší než 43 mil. EUR (Srpová a kol., 2010). 
 
1.3 Volba právní formy podnikání 
 
1.3.1 Podnikání fyzických osob 
V této kapitole se setkáváme s pojmem „osoba samostatně výdělečně činná (OSVČ)“. 
Je to označení pro fyzickou osobu, která má příjmy z podnikání nebo jiné výdělečné 
činnosti. Fyzické osoby, které chtějí podnikat, musí obvykle získat živnostenské nebo 
jiné oprávnění k provozování podnikatelské činnosti (Srpová a kol., 2010). 
Živnost 
„ Živností je soustavná činnost provozovaná samostatně, vlastním jménem, na vlastní 
odpovědnost, za účelem dosažení zisku a za podmínek stanovených živnostenským 
zákonem.“ (Zákon č. 455/1991 Sb., §2 odst.1). 
Dělení živností 
Ohlašovací živnosti – vzniknou a jsou provozovány na základě ohlášení na 
živnostenském úřadě. Jsou osvědčeny výpisem ze živnostenského rejstříku a dále se dělí 
na řemeslné, vázané a volné. 
 Řemeslné živnosti – podmínkou je výuční list, nebo maturita v oboru, nebo 
diplom v oboru, nebo šestiletá praxe v oboru. Do řemeslné živnosti spadají 
například řezníci, zedníci, hodináři, klempíři a jiné. 
 Vázané živnosti – podmínkou je získání průkazu způsobilosti. Příkladem jsou 




 Volné živnosti – v tomto případě není stanovena žádná odborná způsobilost. 
Podnikatel si vybírá z 80 činností, které jsou uvedeny v seznamu. Vybere si tu 
činnost, kterou bude provozovat. Do této kategorie spadá velkoobchod a 
maloobchod, zprostředkování služeb a obchodu, ubytovací služby a jiné. 
Koncesované živnosti – vzniknou a jsou provozovány na základě správního 
rozhodnutí, koncese, kterou uděluje živnostenský úřad. Jsou také osvědčeny výpisem ze 
živnostenského rejstříku. Podmínkou pro získání živnosti je i kladné vyjádření 
příslušného orgánu státní správy. Příkladem je služba soukromých detektivů, pohřební 
služba, silniční motorová doprava, taxislužba, provozování cestovní kanceláře a jiné   
(Srpová a kol., 2010), (Wupperfeld, 2003). 
Podmínky pro získání živnostenského oprávnění 
Všeobecné podmínky:   
 Minimální věk 18 let; 
 Způsobilost k právním úkonům; 
 Bezúhonnost. 
Zvláštní podmínky: 
 Odborná a jiná způsobilost, vyžaduje-li to živnost  (Srpová a kol., 2010). 
 
1.3.2 Podnikání právnických osob 
Zahájení podnikatelské činnosti jako právnická osoba je podstatně náročnější a to po 
stránce administrativy. Budeme muset složit základní kapitál. Všechny právnické osoby 
musí být zapsány do obchodního rejstříku. Od roku 2014 přijde v platnost zákon o 
obchodních korporacích (Srpová a kol., 2010). 
Dělení 
Osobní společnosti – osobní účast podnikatele na řízení společnosti a neomezené 
ručení společníků za závazky společnosti. 
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 Veřejná obchodní společnost - ( veř. obch. spol. nebo v. o. s.). Každý ze 
společníků je statutárním orgánem, v případě nenadálé hospitalizace podnikání 
není ochromeno, protože společnost povede další společník. Základní kapitál se 
neskládá, není to povinností. Zisk se dělí mezi společníky a poté se zdaňuje 
sazbami určenými pro daň z příjmů fyzických nebo právnických osob. 
Společníci jsou k sobě „silně připoutáni“, a není jednoduché spolupráci ukončit. 
Je třeba vést účetnictví. Zápis do obchodního rejstříku je nutný, a s tím jsou 
spojeny lhůty a náklady. Je velmi důležité uvážit výběr společníka, protože 
každý společník ručí za podnikání celým svým majetkem, lze tedy jednoduše 
přijít o celý majetek. Každý ze společníků musí splňovat požadavky 
živnostenského zákona (Srpová a kol., 2010; Wupperfeld, 2003). 
 Komanditní společnost - ( kom. spol. nebo k. s.). Můžeme začít podnikat i 
tehdy, když nemáme na zahájení podnikaní dostačující finanční prostředky a 
banka nám neposkytne úvěr. Statutárním orgánem jsou komplementáři. 
Komanditista se může podílet na společnosti a to minimálně částkou 5 000 Kč. 
Má přístup k účetnictví a dalším důležitým údajům firmy. Komanditista nemůže 
ze společnosti vystoupit a ručí za závazky společnosti pouze do výše svého 
nesplaceného vkladu. Zisk se dělí podle předem daných pravidel, část zisku 
připadající na komanditisty se zdaňuje sazbou daně z přijmu pro právnické 
osoby. K velmi důležitým údajům společnosti má přístup větší množství lidí a 
zvyšuje se tak riziko zneužití. Je třeba vést účetnictví. Zápis do obchodního 
rejstříku je nutný a tím jsou spojené lhůty a náklady (Srpová a kol., 2010; 
Wupperfeld, 2003). 
Kapitálové společnosti  - povinnost vnést vklad, jejich ruční ze závazky společnosti je 
buď omezené, nebo žádné. 
 Společnost s ručeným omezeným - (spol. s. r. o. nebo s. r. o.). Společnosti 
s ručeným omezeným se dotkly významné změny zákona v roce 2014. Tuto 
společnost může založit jen jedna osoba a lze založit i k nepodnikatelským 
účelům. Na činnosti společnosti se nemusí osobně podílet všichni společníci. 
Všichni společníci nemusí splňovat požadavky živnostenského zákona, stačí 
pouze jeden či několik. K založení společnosti postačí základní kapitál jen ve 
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výši 1 Kč, a to místo dosavadních 200 tisíc Kč. Tato změna usnadní vstup na 
trh. Společníci mají možnost vytvořit více druhů podílů. Do společnosti lze také 
vložit nepeněžitý vklad (nemovitost, auto, zásoby). V této společnosti je 
jednodušší převod účasti na jiného společníka. Je nutné vést účetnictví. Zapisuje 
se do obchodního rejstříku. Pořádá se valná hromada, kde se hlasuje podle výše 
majetkových podílů. Základní kapitál se skládat musí a společenská smlouva je 
sepsána nákladnějším notářským zápisem (Srpová a kol., 2010; Wupperfeld, 
2003). 
 Akciová společnost - (akc. spol. nebo a. s.). Tato společnost je velmi dobře 
vnímána obchodními partnery (solidnost a stabilita). Akcionáři této společnosti 
neručí za závazky. Je zde dobrý přístup ke kapitálu a je nutný vysoký základní 
kapitál. U společnosti s veřejnou nabídkou akcií je to minimálně 20 000 000 Kč 
a bez veřejné nabídky akcií minimálně 2 000 000 Kč. Nejvyšším orgánem 
společnosti je valná hromada. Akciová společnost má velmi komplikovanou a 
omezující právní úpravu a administrativně náročné založení a řízení. Tuto 
společnost nelze založit pouze jednou fyzickou osobou. Je nutné ověřit účetní 
závěrky auditorem. Zákaz konkurence pro členy představenstva, povinné 
zveřejňování údajů z ověřené účetní závěrky a povinné sestavování výroční 
zprávy společnosti. Zisk společnosti je zdaněn daní z příjmů právnických osob. 
Vyplacené dividendy ze zisku jsou zdaněny srážkovou daní. U akciových 
společností je komplikovanější daňová úprava příjmů z převádění akcií (Srpová 
a kol., 2010; Wupperfeld, 2003). 
Družstva – tato forma podnikatelské činnosti není velmi častá. Je to společnost 
neuzavřeného počtu osob. Zakládána je za účelem podnikání nebo zajišťování 
hospodářských, sociálních anebo jiných potřeb svých členů. Členy se mnou stát osoby 
již ve věku 15 let po ukončení povinné školní docházky a za závazky družstva svým 
majetkem neručí. Za závazky se odpovídá pouze majetkem družstva. Z této společnosti 
se dá vystoupit tím nejjednodušším způsobem ze všech obchodních společností. Na 
schůzích se nehlasuje podle majetkových podílů ale podle hlav. Všichni členové 
družstva mají stejná práva a povinnosti. Pořádají se členské schůze. Minimální základní 
kapitál je 50 000 Kč. Družstvo vede účetnictví a zapisuje se do obchodního rejstříku 
(Srpová a kol., 2010; Wupperfeld, 2003). 
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1.4 Popis marketingových analýz 
Na trhu mají větší pravděpodobnost úspěchu dlouhodobě existující firmy než firmy 
začínající bez zkušeností. Jako začátečníkům, kteří chtějí prorazit na trh s něčím novým, 
nestačí jen vědět, kam až chceme dojít a čeho chceme dosáhnout. Je nutné poznat okolí 
a uvědomit si naše silné a slabé stránky. Vhodným nástrojem je analýza, která 
identifikuje a hodnotí faktory vnějšího prostředí a vnitřní faktory firmy. Strategickou 
situační analýzu členíme na externí a interní (Srpová, Svobodová, Skopal, Orlík, 2011). 
 
1.4.1 Externí analýza 
Tato analýza nám slouží k analýze okolí firmy a pomáhá identifikovat hrozby a 
příležitosti. Dále se člení na analýzu makrookolí a mikrookolí (Srpová, Svobodová, 
Skopal, Orlík, 2011). 
Analýza makrookolí 
Celé prostředí ekonomiky, a to národní, evropské i světové velmi intenzivně působí na 
naši firmu. Úkolem této analýzy je odhadnout účinek změn faktorů makrookolí na naši 
firmu, definovat příležitosti a hrozby (Srpová, Svobodová, Skopal, Orlík, 2011). 
 Makroekonomické prostředí – hodnotíme pomocí makroekonomických 
indikátorů jako například míra ekonomického růstu, úroková míra,směnný kurz, 
míra inflace a jiné. 
 Technologické okolí – změny v technologii a v technickém vývoji probíhají 
velice rychle. Představují hrozbu pro firmu, která tyto změny nesleduje, ale i 
zajímavou příležitost pro firmy, které tyto změny sledují a chtějí získat náskok 
před konkurencí. V některých oborech jsou tyto změny zanedbatelné. Pro 
technologické okolí bývají charakteristické tyto trendy:  Tempo technologických 
změn se zrychluje, výrobky rychle zastarávají, vytvářejí se nové výrobní 
možnosti, zkracuje se průměrný životní cyklus výrobků. 
 Sociální prostředí – spadají sem změny ve spotřebitelském chování zákazníků 
v důsledku změn v jejich sociálním chování. Patří sem změny v životním stylu, 
důraz na upevňování zdraví, požadavek na aktivní formy odpočinku či úsilí o 
zlepšování životního prostředí. 
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 Demografické prostředí – nejvíce ovlivňuje demografické prostředí struktura 
obyvatelstva, stárnutí populace, úroveň vzdělání a výkyvy v počtu narozených 
dětí. 
 Politické a legislativní prostředí – obor podnikání i celý podnikatelský sektor 
může ovlivnit mnohá politická a legislativní rozhodnutí. Řadíme sem i  
politickou stabilitu. 
 Světové okolí – rozvoj globalizace ovlivňuje firmy, které působí i na lokálních 
trzích. Nepomíjejme hrozby válek, terorismu či epidemií (Srpová, Svobodová, 
Skopal, Orlík, 2011). 
SLEPT analýza 
Tato analýza je nástrojem analýzy změn vnějšího okolí. Cílem SLEPT analýzy je 
vyhodnotit potenciálně nepříznivé dopady na firmu. Tyto nepříznivé dopady mohou 
pocházet z různých oblastí podle následujících faktorů (Kotler, Keller, 2007): 
 Sociální - (demografické, sociálně kulturní, dostupnost pracovní síly) 
 Legislativní - (existence zákonných norem) 
 Ekonomické – (daňové faktory, zdroje financí) 
 Politické – (politická stabilita, hodnocení externích vztahů) 
 Technologické – (podpora vlády v oblasti vývoje a výzkumu). 
Analýza mikrookolí 
Zkoumáme odvětví, ve kterém naše firma působí. Zaměřujeme se především na 
strukturu odvětví, trendy v odvětví, míru ziskovosti dosahovaného odvětví a klíčové 
faktory způsobující změny v odvětví (Srpová, Svobodová, Skopal, Orlík, 2011). 
Porterův model pěti sil 
Michael Porter identifikoval síly působící na firmu a představující možné příležitosti a 
hrozby. Tyto síly působí souběžně, a nebo působí jen některá z nich. Výnosnost 
podnikatelské činnosti ovlivňuje intenzita a směr působení. Jde o následujících pět sil: 
 Riziko vstupu potenciálních konkurentů, 
 rivalita mezi stávajícími firmami, 
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 smluvní síla kupujících, 
 smluvní síla dodavatelů, 
 hrozby substitučních produktů (Srpová, Svobodová, Skopal, Orlík, 2011). 
 
1.4.2 Interní analýza 
Smyslem této analýzy je najít vlastní konkurenční výhody a samozřejmě i odhalit silné a 
slabé stránky. Odhadujeme rozsah našich zdrojů a specifických předností firmy, které 
budeme využívat, ale také udržovat a rozšiřovat. Majetek a schopnosti jsou základem 
specifických předností. Bariéry napodobení zabraňují napodobení majetku i schopností, 
protože hmotný majetek lze napodobit poměrně snadno. Nehmotný majetek se 
napodobuje obtížněji a schopnosti firmy se napodobují nejobtížněji (Srpová, 
Svobodová, Skopal, Orlík, 2011). 
SWOT analýza 
Tato analýza je nejčastěji používaným nástrojem analýzy. Vyvinul ji americký poradce 
Albert S. Humphrey a také ji poprvé použil. Je to zkratka počátečních písmen ze čtyř 
anglických slov: 
 strengths – silné stránky 
 weaknesses – slabé stránky 
 oportunities - příležitosti 
 threats - hrozby 
Tato analýza zkoumá vzájemné vztahy výsledků externí a interní analýzy. Důležité jsou 
pro nás významné silné a slabé stránky. Nejlépe tak pět oblastí z každé kategorie. 
Vytváříme tabulku, kde v řádcích jsou silné a slabé stránky, ve sloupcích příležitosti a 
hrozby a hledáme vzájemné vazby (Srpová, Svobodová, Skopal, Orlík, 2011). 
 Silné a slabé stránky – interní faktory, které můžeme ovlivňovat a mít nad nimi 




 Hrozby a příležitosti – externí vlivy, které nemůžeme ovlivňovat, pouze na ně 
můžeme reagovat. Například situace na trhu práce, silná nebo slabá konkurence, 





2 ANALYTICKÁ ČÁST 
 
Analýza prostředí je nezbytnou součástí každého podnikatelského záměru. V této 
kapitole se provádí různé analýzy, abychom mohli společnost zhodnotit z různých úhlů 
pohledu. Ze závěrů těchto analýz bude dále vytvořen vlastní návrh podnikatelského 
záměru. 
 
2.1 Charakteristika oboru 
Podnikat budeme v odvětví prodeje vín. Toto odvětví je velmi oblíbené a rozšířené o 
čem svědčí fakt, že máme v Brně téměř sto vinoték. Většina těchto vinoték poskytuje 
velmi zajímavý výběr zboží. Některé vznikly nedávno, jiné už mají desetiletou historii. 
Zabývají se prodejem kvalitního většinou moravského vína a mají v nabídce řadu vín 
rozmanitých chutí, vůní a barev. 
 
2.2 Analýza trhu 
Jehnice 
První zmínka o obci je z roku 1324. Obec byla připojena k městu Brnu v roce 1971. 
Jehnice se nachází na severním okraji města Brna o rozloze 407,29 ha. Jehnice mají 
charakter velké vesnice, jíž protéká potok vlévající se do Ponávky. Počet obyvatel je 
1400. V městské části se nachází mateřská školka a základní škola prvního stupně. Dále 
je zde jedna samoobsluha a dvě restaurace. 
 
2.3 Analýza konkurence 
V Jehnicích a blízkém okolí není doposud žádná vinotéka. Nejbližší vinotéky se nachází 
v Řečkovicích, Medlánkách a Ivanovicích. 
Mezi naši největší konkurenci tedy patří Eva Fexová, která má prodejnu v Řečkovicích 
na ulici Koláčkova. Prodává sudové a lahvové vína a doplňkový sortiment.  
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 Dále provozovna Eurowines v Medlánkách na ulici Hrázka, která přichází s nabídkou 
moravských i zahraničních vín, francouzských koňaků, doutníků a čokolád a také 
pořádá řízené i volné degustace. 
Společnost MLG Consulting v Řečkovicích na ulici bratří Křičků. Zabývá se dovozem 
a velkoobchodním i maloobchodním prodejem vín z Rakouska, Německa a Itálie. Také 
pořádají různě degustace. 
Champagne Lounge Witt v Brně Ivanovicích ulice Příjezdová. Prodávají bílá, 
červená, růžová a šumivá vína. Nabízí i vína archivní. 
 
2.4 Analýza zákazníků 
Naše společnost chce oslovit nejen mladé zákazníky, ale i rodiny s dětmi nebo seniory. 
Naším cílem je přilákat zákazníky, kteří si přijdou pro dobré a kvalitní stáčené víno ale i 
zákazníky kteří by u nás rádi strávily své volné chvíle. Posezení nabízíme venkovní i 
vnitřní. Venkovní zahrádka je v letních měsících velmi vyhledávána, a proto ji zařídíme 
dost prostornou, aby byla příjemným místem pro posezení. Na venkovní zahrádce bude 
i malé hřiště pro děti s trampolínou písečkem a průlezkami, aby si rodiče mohli v klidu 
vypít své víno či točné pivo. Vnitřní posezení bude zařízeno útulně a příjemně. Bude 
rozhodně nekuřácké a bude nám sloužit pro různé akce, které chceme pořádat. 
Například narozeniny, výročí, burčákové slavnosti a tak dále. V létě plánuje pořádat 
různé malé akce, aby si nás zákazníci všimli a věděli o nás. Jako například opékané sele 
na zahrádce za dobré ceny, uzení sýrů, masa a ryb a dále různé slevy za věrnost. 
 
2.5 SLEPT analýza 
Tato analýza vyhodnocuje potenciálně nepříznivé dopady na firmu. Při tvorbě SLEPT 
analýzy se zaměřím na sociální, legislativní, ekonomické, politické a technologické 




2.5.1 Sociální okolí podniku 
Aktuální sociální situace v České Republice je velmi důležitá pro založení nového 
podniku. Počet obyvatel se pohybuje okolo hodnoty 10,5 mil. Obyvatel a hustota 
zalidnění je asi 133 obyvatel na km2. Průměrný věk se pohybuje okolo hodnoty 42 let. 
Nejvíce rozšířenou věkovou skupinou je 30 – 38 let. V posledních letech 
zaznamenáváme nárůst starší populace již v neproduktivním věku. Další důležitý faktor 
je hrubá průměrná mzda, která v jihomoravském kraji v roce 2014 činí průměrně 
23 000Kč. 
V Brně je počet stálých obyvatel 384 277 a konkrétně v Jehnicích je jich 1 102. My 
ovšem bereme v potaz i studenty, kteří v Brně studují, dále lidi, kteří dojíždějí do Brna 
za prací a pro nás tvoří velmi zajímavou skupinu potencionálních zákazníků. Naše 
podnikání mohou dále podpořit i velké události v Brně. 
 
2.5.2 Legislativní okolí podniku 
Legislativní nařízení se téměř každý rok mění, a proto je pro začínajícího podnikatele 
velmi důležité současnou legislativu pořádně prostudovat, anebo využít služeb právního 
zástupce. Spadají sem základní podmínky pro zabezpečení podnikatelské činnosti a 
další legislativní a právní úpravy. Mezi základní podmínky spadá dodržování 
obchodního práva, daňové zákony, ochrana osobního vlastnictví a funkčnost soudů. 
Každý podnikatel by měl umět využít veškeré výhody, které mu mohou v podnikání 
pomoci.  
 
2.5.3 Ekonomické okolí podniku 
Jako první bych zmínila velmi důležitý faktor ovlivňující naše podnikání, a tím je míra 
inflace. Je vyjádřena přírůstkem průměrného ročního indexu spotřebitelských cen, 
vyjadřuje procentní změnu cenové hladiny za 12 posledních měsíců proti 12 – ti 






Graf č. 1: Inflace – 2014, míra inflace a její vývoj v ČR 
(Zdroj: Kurzy.cz dostupné z: http://www.kurzy.cz/makroekonomika/inflace/) 
 
Dalším zajímavým faktorem je nezaměstnanost. Počet nezaměstnaných v lednu tohoto 
roku stoupl o 32 441 na 629 274, míra rostla na 8,6 %. Měsíc leden patří tradičně mezi 
měsíce s nejvyšším nárůstem nezaměstnanosti a letošní rok to potvrdil. Zajímavé je, že i 
letošní mírná zima velmi ovlivnila nezaměstnanost a to přerušením některých sezónních 






Graf č 2: Nezaměstnanost v ČR, vývoj, rok 2014 
(Zdroj: Kurzy.cz dostupné z: http://www.kurzy.cz/makroekonomika/nezamestnanost/) 
 
Dalším ekonomickým faktorem je hrubý domácí produkt (HDP). HDP je peněžním 
vyjádřením celkové hodnoty statků a služeb nově vytvořených v daném období na 
určitém území. Používá se pro stanovení výkonnosti ekonomiky. Tendence křivky HDP 






Graf č 3: HDP 2014, vývoj hdp v ČR 
(Zdroj: Kurzy.cz dostupné z: http://www.kurzy.cz/makroekonomika/hdp/) 
 
Na závěr zmíníme neméně důležitý ekonomický faktor úrokovou míru. Ta určuje 
hodnotu peněz, které si můžeme v bance půjčit. Její hodnotu ovlivňuje Česká národní 
banka a to pomocí repo sazby. 
Mezi ekonomická rizika bych zařadila i růst cen energie a dalších nezbytných služeb. 
Toto zvýšení se následně promítá v cenách za poskytované služby.  
 
2.5.4 Politické okolí podniku 
Politické okolí má také vliv na naše podnikání. Je nutné dodržovat obchodní a 
živnostenské zákony a normy. Jsou podnikatelé, kteří se o politiku nezajímají a chtějí se 
věnovat pouze svému plánu podnikání, ale i tito lidé jsou pod vlivem této struktury. 
Když je ekonomika na vrcholu, tato skutečnost se příliš neprojevuje, ale když je krize, 
tento jev se vyhrocuje. Vládní nařízení a zákony se snaží snížit zadluženost státu, ale 
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tím snižují koupěschopnost obyvatelstva. Z toho vyplývá, že podniky, které jsou 
založeny na odbytu služeb a produktů neprosperují. Aktuálním problémem politiků je 
stále rostoucí státní dluh, který má za následek růst daní. 
 
 
Graf č 4: Růst státního dluhu ČR (2001 – 2014 v mld. Kč) 
(Zdroj: Nasepenize.cz, dostupné z: http://www.nasepenize.cz/nova-vlada-v-roce-2014-statni-dluh-
neklesne-a-dane-stoupnou-11997) 
 
2.5.5 Technologické okolí podniku 
Technologické okolí je také důležitý faktor pro vedení vinotéky. Každý úspěšný 
podnikatel musí držet krok s vyvíjejícími technologiemi a musí je umět využít pro svůj 
prospěch. Spadá sem kvalitní a moderní vybavení a tím pádem i školení zaměstnanců, 
aby mohli moderní stroje obstarávat. Dále musíme brát v potaz výzkum a vývoj 
podniku, abychom zachovali určitou úroveň podniku. V dnešní době existuje mnoho 
prvků, které mohou přispívat k podnikání. Mohou zpříjemnit práci zaměstnancům, ale 
také mohou zpříjemnit nákup zákazníkům. Například připojení k internetu, informační 




2.6 Výsledky dotazníku 
Na dotazník, který jsem zahrnula do příloh, mi odpovědělo celkem 100 respondentů 
žijících v Jehnicích. Z toho bylo 58 žen a 42 mužů. Dále jsem si respondenty rozdělila 
do pěti věkových skupin. První skupina, věk do 18 let, byla reprezentována 24 
respondenty, a to většinou studenty. S touto kategorií byla spolupráce velice snadná. 
Dotazník jim byl zaslán elektronickou poštou a odpovědi byly rychlé. Druhá skupina, 
věk od 18 do 25 let, byla reprezentována 19 respondenty. Část z nich byli studenti a část 
pracující lidé. Zde jsem hodně využila svých kamarádů a známých z Jehnic, kteří mi 
dotazník vyplnily. Třetí skupina, věk od 25 do 35 let, byla reprezentována 21 
respondenty a čtvrtá skupina, věk od 35 do 50 let, reprezentována 22 respondenty. Sem 
spadaní pracující lidé ale i dva nepracující. Zde jsem již nemohla využít sociální sítě, a 
tak jsem využila kontaktů svých rodičů a známých. Do poslední skupiny jsou zahrnuti 
lidé 50 let a více. Jelikož v Jehnicích bydlí i moji prarodiče nebyl problém sehnat 
posledních 14 respondentů pokročilejšího věku. 
 
 
Graf č 5: Procento dotazovaných lidí, kteří navštěvují vinotéky 
(Zdroj: Vlastní zpracování, 2014) 
 
Dále mne zajímalo, kolik tázaných lidí navštěvuje vinotéky. Z výše uvedeného grafu je 











Graf č 6: Návštěvnost vinoték 
(Zdroj: Vlastní zpracování, 2014) 
 
Další otázkou bylo, jak často vinotéky navštěvují. Z výše uvedeného grafu je zřejmé, že 
poměrně často. Většina respondentů si myslí, že je v Brně dostatek vinoték, ale kolem 
92% lidí si myslí, že úroveň vinoték není příliš dobrá.  
 
 
Graf č. 7: Návštěvnost vinotéky v Jehnicích 
(Zdroj: Vlastní zpracování, 2014) 
 
Jako poslední mě zajímalo, zdali by tázaní lidé navštěvovali vinotéku v Jehnicích. Ze 
100 respondentů odpovědělo 84 kladně a zbylých 16 záporně. To je dle mého názoru 





























nedostanete. Myslím si, že vinotéka, s nekuřáckými a pěknými prostory je to co 
v Jehnicích chybí a z dotazníků je patrné, že by o vinotéku byl velký zájem. 
 
2.7 SWOT analýza 
SWOT analýza souží pro komplexní shrnutí informací získaných pomocí předešlých 
analýz. Hodnotí silné a slabé stránky společnosti a dále příležitosti a hrozby.  
 
2.7.1 Silné stránky 
Jako hlavní silnou stránku našeho podniku považuji odlišení našich služeb od 
konkurence. Ve většině vinoték není žádný prostor pro posezení. My nabízíme posezení 
jak vnitřní nekuřácké, tak venkovní. Dále nabízíme nejen rozmanitý výběr různých 
druhů vín ale i točené pivo takže si u nás vybere opravdu každý. Další silnou stránkou je 
určitě konkurenceschopnost našeho podniku. V Jehnicích a širokém okolí se žádná 
vinotéka nenachází. Mezi silné stránky určitě řadíme i náš kvalifikovaný personál, který 
je velmi ochotný našim zákazníkům vyhovět a dobře poradit při výběru vína, a také 
příjemné prostředí, kde se zákazníci budou cítit jako doma. Nesmíme zapomenout 
zmínit kvalitu prodávaných produktů, za nízké ceny. A jako poslední silnou stránku 
bych uvedla poskytování wifi připojení zdarma. 
 
2.7.2 Slabé stránky 
Hlavní slabá stránka našeho podniku je doposud neznámé jméno vinotéky a tím pádem i 
malé podvědomí o firmě na trhu. Dále také měnící se otvírací doba dle ročního období. 
Přes zimu máme kratší otvírací dobu, protože je návštěvnost vinotéky nižší. V létě je 
zase návštěvnost o hodně vyšší z důvodů otevření velké zahrádky. Mezi slabé stránky 
dále musíme řadit také lokalitu našeho podniku. Jehnice nejsou zas tak moc veliké a 
nachází se až na okraji města. A jako poslední slabou stránku zmíníme náš věk a malé 




Velká příležitost je pro nás určitě zájem obyvatel o vinotéku v Jehnicích a velmi 
pozitivní ohlasy lidí. Spadá sem i malá konkurence v okolí Jehnic.  Dále jako příležitost 
vidím zvětšování počtu stálých zákazníků a zvyšování kvality služeb vinotéky. Dále 
také přizpůsobení nabídky zákazníkům a používání kvalitních surovin. V neposlední 




Velkou hrozbou pro náš podnik je vstup nových konkurentů na trh. Další velmi 
významná hrozba je určitě současná ekonomická situace v České republice i jinde ve 
světě. Lidé stále spoří a zbytečně peníze neutrácejí, protože se nacházíme v recesi. 
Ohrozit nás také může trh práce. Když neseženeme kvalifikované pracovníky delší 
dobu, náš růst firmy se výrazně zpomalí. A jako poslední hrozbu vnímán zvyšování cen 








3 PRAKTICKÁ ČÁST 
 
Poslední kapitola popisuje vlastní návrh podnikatelského plánu, a to na základě 
zpracovaných analýz a teoretických poznatků. Důraz je kladen na finanční řešení celého 
podnikatelského záměru. 
 
3.1 Popis podniku 
Popis podniku obsahuje základní informace o fungování vinotéky. Popíši zde detailně 
základní údaje podniku a také vize a budoucnost podniku. 
 
3.1.1 Základní údaje 
 Název společnosti: Vinotéka u Hudců 
 Název webové stránky: www.vinotekauhudcu.cz 
 Sídlo společnosti: Brno – Jehnice, 621 00 
 IČO: 12345678 
 Den zápisu: 14. 6. 2014 
 Právní forma podnikání: Společnost s ručením omezeným 
 Vlastník: Ivana Hudcová, narozena 23. 6. 1992 
 Náplň podnikání: prodej vín, pohostinství 
 Sektor podnikání: služby 





Obrázek č. 1: Logo vinotéky 
(Zdroj: Vlastní zpracování, 2014) 
 
Pro svou firmu jsem si zvolila společnost s ručením omezeným a to hned z několika 
pádných důvodů. Prvním velmi důležitým důvodem je pro mne skutečnost, že je možné 
založit firmu pouze jednou osobou, což je mým záměrem. Další důvod pro založení 
tohoto druhu společnosti je také výše vkladu, která není od roku 2014 omezená a může 
být jen 1 Kč. Neměl by pro mne být problém si vzít půjčku na zřizovací výdaje a 
počáteční náklady u kterékoli banky působící na našem trhu. Posledním faktorem, který 
ovlivnil můj výběr je také malá administrativní náročnost.  
 
3.1.2 Vize a budoucnost 
Podnikat budu v oboru prodeje vín. Toto odvětví jsem si vybrala, protože mě velmi 
zajímá, a také proto, že si myslím, že úroveň vinoték v Brně není příliš dobrá. 
Založením vlastní vinotéky v Brně v Jehnicích bych chtěla tuto úroveň zvýšit. Při 
založení vlastního podniku budu hodně zakládat na originalitě a také kvalitě a to nejen 
prodávaných surovin ale prováděných služeb vůbec. 
Vinotéka u Hudců se bude nacházet v Brně v Jehnicích a to konkrétně na ulici 
Blanenská 4 v našem rodinném domě. Tento rodinný dům je velký a spousta jeho 
prostor je nevyužitých. Založením vinotéky efektivně využiji prostory a také ušetřím 
peníze, které bych musela investovat do pronájmu prostor jinde. Součástí vinotéky bude 
také prostorná zahrádka umístěná na našem dvoře. Posedět bude možné i uvnitř 
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vinotéky v malém salonku, kde se také budou konat různé malé akce jako například 
narozeniny, jmeniny, výročí a tak dále. 
 
3.2 Provozní plán 
V této kapitole uvedu pracovní dobu vinotéky a poskytnu informace o personální 
struktuře. Dále rozeberu cíle a budoucí podobu podniku. 
 
3.2.1 Provozní doba 
Provozní doba je určující pro vinotéku. Letní zahrádka se otevírá dle počasí. 
 Po: 14:00 – 22:00 
 Út: 14:00 – 22:00 
 St: 14:00 – 22:00 
 Čt: 14:00 – 22:00 
 Pá: 14:00 – 24:00 
 So: 14:00 – 24:00 
 Ne: 14:00 – 22:00 
 
3.2.2 Zaměstnanci 
Majitelka bude působit v roli manažera účetní a zároveň provozní bude to sama autorka 
projektu a podnikatelského záměru. Po zaběhnutí podniku je možné zvážit přijetí 
manažera, který by převzal některé povinnosti. Je možné uvážit povýšení některého ze 
stávajících zaměstnanců, za předpokladu, že se osvědčil jako zodpovědný a spolehlivý 
pracovník. Jak již bylo zmíněno, účetnictví povede sama autorka a vzhledem k faktu, že 
v oboru potravinářství je většina dodavatelů plátce DPH, bude nejvýhodnější 
dobrovolné plátcovství DPH, a to od samého počátku podnikání. Ve společnosti budou 
zaměstnáni celkem 3 lidi. Dvě prodavačky a jedna uklízečka. V sezóně pro výpomoc a 
dle potřeby zaměstnáme ještě i brigádníky. Pro naši vinotéku začíná sezóna od května a 




Mzdová a časová organizace 
Tabulka č. 1: Mzdová a časová organizace 
 




Specifikace podnikových pozic 
Tabulka č 2: Specifikace podnikových pozic 
 
 (Zdroj: Vlastní zpracování, 2014) 
3.2.3 Cíle a budoucí podoba podniku 
Cíle si rozdělím na cíle dlouhodobé a krátkodobé. V další části této kapitoly se budu 
věnovat budoucí podobě podniku, která je také velmi důležitá. 
Krátkodobé cíle: 
 poskytovat kvalitní služby 
 vytvořit si dobré jméno na trhu 
 zaběhnout podnikatelskou činnost 
 získat co nejvíce nových zákazníků 
 stabilizovat personál 
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 v prvních 4 měsících dosáhnout vytíženosti vinotéky, a to i za cenu nízkého 
zisku nebo lehké finanční ztráty 
 do 12 měsíců zdvojnásobit tržby oproti předcházejícímu období. 
Dlouhodobé cíle: 
 spokojenost zákazníků 
 dosahovat co nejvyššího zisku 
  udržet si co nejlepší místo na trhu 
 do 4 let si zajistit dobré jméno v očích veřejnosti 
 získat některé ocenění, které mi také pomůže přilákat zákazníky 
 do 10 let od vzniku otevřít další pobočky vinoték různě po Brně. 
Budoucí podoba podniku 
Plánuji, že podnik v budoucnu zaplní určitou mezeru na trhu v dané lokalitě. Chtěli 
bychom prodávat pouze kvalitní moravská vína od malých vinařů, a tím přilákat co 
nejvíce zákazníků. V sezóně budeme točit i tři druhy piva abychom uspokojily i 
nejnáročnějšího zákazníka. Tento typ podnikání je u nás vítaný a proto by měl být tento 
záměr úspěšný. 
 
3.3 Marketingový plán 
Pro nově vznikající podnik je nesmírně důležitá marketingová strategie. Pomáhá nám 
oslovit všechny potenciální zákazníky. Marketingový mix tvoří 4 základní 
marketingové nástroje, které firma používá k tomu, aby dosáhla svých cílů. V této 
kapitole budu charakterizovat 4P, které by měly vést k nárůstu poptávky u zákazníků. 
Osvětlím základní informace o prodávaných produktech, jejich cenách, umístění 
provozovny a způsobu propagace. 
 
3.3.1 Produkt 
Tato podkapitola informuje o tom, jaké produkty budeme prodávat, jak tyto produkty 
vypadají a čím by měly zaujmout.  
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Mezi hlavní nabízené produkty patří: 
 sudová vína 
 lahvová vína 
 točené pivo 
 točná kofola 
 další druhy nealkoholických nápojů 
 alkoholické nápoje (lihoviny) 
 různé druhy ořechů na váhu 






 drobné sladkosti pro děti 
Hlavním sortimentem vinotéky jsou bez pochyby sudová a lahvová vína. Tyto vína 
objednáváme od malých vinařů z Moravy například z Rakvic. Sudová vína stáčíme 
nejen s sebou, a to do plastových lahví o objemu 1 litr; 1,5 litr a 2 litry, ale i na místě, a 
to do skleniček 1 deci ,2 deci, a nebo do džbánku o objemu půl litr a litr. Je samozřejmé, 
že víno stáčené s sebou je levnější než víno konzumované ve vinotéce. Lahvová vína 
máme vystavené na stojanech v prodejně. Výběr je rozsáhlý a také rozmanitý takže si 
vybere opravdu každý. Točené pivo prodáváme v sezóně, když je otevřená letní 
zahrádka a po pivu je opravdu velká poptávka. Točíme stálé dva druhy piva, a to od 
pivovaru bernard 10° a 12°. Každý týden máme akci a točíme méně známá piva od 
pivovaru ferdinand. Jsou to různé speciály, ležáky a tmavé piva. Z nealkoholických 
nápojů točíme kofolu, a dále máme na výběr v lednici na prodejně. Do našeho 
sortimentu spadají také lihoviny, výběr je rozsáhlý avšak lihoviny nejdou příliš na 
odbyt. Na prodejním pultě máme vystaveny různé druhy ořechů a to jak sladké tak 
slané. Dále máme na prodej klobásky vhodné k vínu, na zakousnutí utopence a 
hermelín. Na stojanech jsou dále vystaveny různé druhy oliv, brambůrky, tyčinky a 
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drobné sladkosti pro děti. Hlavním důvodem proč navštívit naši vinotéku jsou rozhodně 
příznivé ceny a také vysoká kvalita prodávaných produktů. 
 
 
Schéma č. 1: Proces prodeje produktu 
(Zdroj: Vlastní zpracování, 2014) 
 
3.3.2 Cena 
V této kapitole uvádím informace o tom, jakou cenovou politiku chce firma nasadit a 
jaká jsou základní kalkulační pravidla pro stanovení výsledné ceny produktů. Při 
udělování cen jsme vycházeli z konkurence. Nemůžeme mít ceny příliš nízké, abychom 
nepůsobili lacině, a zároveň nemůžeme mít ceny příliš vysoké. 
Základní pravidla 
Důležitým faktorem je pro nás optimální hranice mezi mírou našeho zisku a ochotou 
zákazníka zaplatit za produkt. U každého produktu kalkulujeme s jinou mírou zisku. 
Ceny určuje s ohledem na konkurenci a také tak, abychom byli schopni pokrýt všechny 
režijní i fixní náklady. Nesmíme také zapomenout k výsledné ceně připočítat DPH ve 
výši 21 procent. 
Našim cílem je oslovit širokou klientelu, a proto nesmíme nabízet produkty jen z jedné 
cenové skupiny. Naše nabídka obsahuje vína levnější, která jsou menší kvality, ale i 
vína dražší, která jsou na vysoké úrovni. Počítáme s variantou, že si u nás vybere víno 
nejen zákazník ze střední cenové skupiny ale i velmi náročný zákazník, který si za 
kvalitu rád připlatí. 
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Na trh přicházíme jako nový podnik a nechceme zákazníka odradit vysokými cenami. 
Velmi důležitá je pružnost cen, reakce na konkurenci a okolí. S cenami budeme během 
fungování podniku hýbat, ale ne příliš radikálně. Při vstupu na trh použijeme strategii 
nízkých cen a podle reakcí zákazníků budeme reagovat. Dále budeme také poskytovat 
různé slevy. Například při nákupu nad 350 Kč láhev vína v hodnotě 150 Kč zdarma. 
 
Tabulka č. 3: Cenová kalkulace vybraných produktů 
 
 (Zdroj: Vlastní zpracování, 2014) 
 
3.3.3 Umístění  
Další podkapitola informuje o umístění vinotéky. Dále rozebereme způsob zásobování a 
také popíšeme komplexně distribuční cestu od nákupu produktů až po prodej ve 
vinotéce. 
Lokální umístění 
Umístění vinotéky se nenachází v centru města Brna, ale na jeho okraji. Konkrétně 
v Jehnicích. Nachází se tam cyklistická stezka, která je cyklisty hodně vyhledávaná. 
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Dostupnost autem je výborná, protože je před vinotékou velké parkoviště pro 
návštěvníky. Do Jehnic jezdí také městská hromadná doprava, a proto považuji umístění 
za velmi dobré. 
Zásobování 
Zásobování je vyřešeno tak aby nám ušetřilo co nejvíce času a nákladů. Potravinářský 
sklad je umístěn přímo v provozovně. Doprava je řešena majitelem a provozním v jedné 
osobě. Prodavači sdělují majiteli své požadavky na nákup surovin. Většina surovin je 
pak dovážena autem přímo od dodavatele. Tuto dopravu zajišťuje odběratel. Pro zboží 
se sám dopraví a odveze si ho. Ostatní nápoje jako je pivo, kofola nebo nealkoholické  
nápoje, jsou už zajištěny dodavatelem a to tak, že jsou dováženy přímo do podniku. 
Distribuce 
Distribuci popisuje následující schéma. Při tvorbě nákupního plánu se podílí především 
majitel, provozní a prodavači. Pomocí tohoto plánu, který je vytvořen každý týden, se 
nakupují potřebné produkty a suroviny. 
 
 
Schéma č 2: Proces nákupu surovin a jejich distribuce 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
 
3.3.4 Propagace 
Kapitola propagace řeší velmi důležitý faktor, při založení nového podniku. Aby byl 







Internet je nejpoužívanější a nejefektivnější forma komunikace mezi firmou a 
zákazníkem. Lidé na internetu čerpají informace a tomuto trendu se přizpůsobují i 
dodavatelé. Nástroje pro zviditelnění se na internetu: 
 Vlastní webové stránky 
Naše webové stránky www.vinotekauhudcu.cz jsou 
hlavním zdrojem informací pro zákazníky. Jsou velmi 
přehledné a mají informativní hodnotu. Zákazník zde 
může najít jednotlivé prodávané produkty, jejich ceny a 
detailní popis. Dále také kde přesně se vinotéka nachází, 
základní informace o personálu a také otevírací dobu 
vinotéky. Kromě všech těchto běžných služeb je také 
možné zarezervovat si stůl on-line.  
 Neplacené zápisy 
Firma aktuálně využívá neplacené zápisy v katalozích. 
Například seznam.cz, firmy-brno.cz a další. 
Outdoor reklama 
Outdoor reklama spočívá v zastižení zákazníků a propagaci reklamy mimo domov. 
V našem případě se jedná o reklamu prostřednictvím: 
 Plakáty 
Na plakátech chceme mít vyfocenou vinotéku jak vevnitř 
tak z venku. Dále pak nafotíme naši letní zahrádku, kde 
bude dobře vidět dětské hřiště s pískovištěm, houpačkami 







Před otevřením vinotéky vytiskneme letáky, které 
vhodíme do každé schránky v Jehnicích a okolí. 
 
Tabulka č. 4: Kalkulace nákladů na letáky 
 
 (Zdroj: Vlastní zpracování, 2014) 
 
Přímý marketing 
Přímý marketing oslovuje samotné odběratele. Je to tak zvaný cílený marketing. 
V našem podniku využíváme rozesílání emailů. 
Dárkové předměty 
Plánujeme vynaložit část svých finančních prostředků na podporu reklamních předmětů. 
Například propisky s logem naší vinotéky, zapalovače, sirky a otvíráky na víno. Dále 
plánujeme zorganizovat uvítací program, který by spočíval v ochutnávkách vín, ořechů 
oliv, klobásek a různých druhů sýrů. Tato ochutnávka by se konala první týden po 
otevření vinotéky a bude ji doprovázet opět kampaň v podobě rozdávání letáků 
Podpora prodeje 
V kapitole propagace jsem ujasnila jakým způsobem nalákat zákazníky do vinotéky. 
Dalším stěžejním bodem je, jak je zaujmout na tolik aby se vracely. Myslím si, že 




3.4 Finanční plán 
Finanční plán je nepochybně nejdůležitější část celého záměru. Cílem práce je návrh 
realizovatelného podnikatelského záměru. Realizovatelnost podnikatelského plánu 
závisí na věrohodnosti a objektivnosti finančního plánu. V této kapitole budu 
propočítávat náklady potřebné na založení vinotéky a budu analyzovat předpokládané 
náklady a výnosy v prvních třech letech podnikání. Následně z těchto odhadů vytvořím 
plánované účetní výkazy, tedy rozvahu, výkaz zisku a ztráty a výkaz cash-flow 
nepřímou metodou. 
 
3.4.1 Zahajovací rozvaha 
Zakladatelka vinotéky má k dispozici 200 000 Kč, což jsou její vlastní úspory. 
 
Tabulka č. 5: Zahajovací rozvaha 
 
 (Zdroj: Vlastní zpracování, 2014) 
 
3.4.2 Počáteční náklady 
Odhad nákladů a výnosů je nezbytný pro stanovení předpokládaného výsledku 
hospodaření, sestavení zjednodušených účetních výkazů a určení potřebných finančních 
prostředků. Klíčovou otázkou této bakalářské práce tedy bude, jaký objem peněžních 




Tabulka č. 6: Počáteční náklady vinotéky 
 
 (Zdroj: Vlastní zpracování, 2014) 
 
3.4.3 Zdroje financování 
Opatřit si zdroj financování podnikatelského záměru je klíčová událost pro celý náš 
projekt. Možnost využít úvěr pro začínajícího podnikatele je velmi omezená, protože 
většina bank požaduje nějakou podnikatelskou historii. Zakladatelka podnikatelského 
plánu využije půjčky od rodinného příslušníka. Uzavře smlouvu o půjčce, která bude 
stanovena na tři roky s úrokem 4% ročně. Výši úvěru stanovuje s ohledem na počáteční 
náklady a pokrytí provozních nákladů v prvních měsících podnikání na 300 000 Kč. 
Společnost s ručením omezeným má povinný minimální vklad 200 000 Kč. Tento vklad 
bude uhrazen z vlastních úspor zakladatelky v peněžní podobě. 
Splátkový kalendář 
 výše úvěru 300 000 Kč 
 doba splácení: 3 roky 





Tabulka č. 7: Splácení úvěru 
 
 (Zdroj: Vlastní zpracování, 2014) 
 
3.4.4 Mzdové náklady 
Mzdové náklady jsou nezbytnou součástí odhadu nákladů. Představují stěžejní část 
nákladů podniku. Popis počtu zaměstnanců a charakteristika jednotlivých pozic byla 
součástí kapitoly zaměstnanci. Následující tabulka obsahuje výpočet mezd pracovníků. 
 
Tabulka č. 8: Výpočet čisté mzdy 
 
 (Zdroj: Vlastní zpracování, 2014) 
 
Z těchto údajů je možné vypočítat celkové měsíční osobní náklady. Sečteme čisté mzdy 
včetně mzdy druhé prodavačky, která činní 14 472 Kč. Celkové měsíční osobní náklady 
činí 47 893 Kč. 
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3.4.5 Celkové náklady 
Vlivem inflace, změn objemu prodeje, počtu zaměstnanců a růstu cen se nám budou 
náklady v jednotlivých letech měnit. Náklady nebudou nějak závratně vysoké díky 
využití vlastních prostor. Následuje tabulka předpokládaných ročních nákladů. 
 
Tabulka č. 9: Celkové roční náklady 
 
 (Zdroj: Vlastní zpracování, 2014) 
 
3.4.6 Předpokládané tržby 
Prvním krokem je určení ceny jednotlivých prodávaných produktů. Našim cílem je aby 
byly ceny úměrné našemu podniku a lokalitě, kde se vinotéka nachází. Při určování cen 
je velmi důležité sledovat ceny konkurence.  
V prvním roce podnikání je zřejmé, že tržby nebudou příliš vysoké. Náš podnik je nový 
a musíme si teprve získat klientelu. Musíme mít trpělivost a počkat, až se náš podnik 
dostane lidem do podvědomí a také si sem zvyknou chodit. V druhém roce již 
očekáváme jistý nárůst tržeb, protože se pomocí reklamy o našem podniku dovědělo 
více lidí. Ve třetím roce naše tržby stále stoupají. Máme již stálou klientelu a lidí 




Tabulka č. 10: Přehled tržeb za tři roky 
 
 
(Zdroj: Vlastní zpracování, 2014) 
 
V následující tabulce je vyznačen předpokládaný výsledek hospodaření za sledované tři 
roky. 
 
Tabulka č. 11: Výsledek hospodaření 
 




3.4.7 Účetní výkazy 
Účetní výkazy jako je rozvaha, výkaz zisku a ztráty a výkaz cash-flow nám umožní 
sestavit odhadované náklady a výnosy v předešlé kapitole. Tyto účetní výkazy mají za 
úkol informovat uživatele podnikatelského záměru o předpokládaném hospodaření 
podniku. 
Počáteční rozvaha 
Tabulka č. 12: Počáteční rozvaha 
 
 (Zdroj: Vlastní zpracování, 2014) 
 
V počáteční rozvaze se nám zobrazí počáteční náklady, které jsou v součtu 141 000 Kč. 
Dále zásobovací náklady, které ročně činí 150 000 Kč a měsíčně 12 500 Kč. Promítne 
se nám tam také bankovní úvěr, který jsme využily a to ve výši 300 000 Kč. 
Cash Flow 
Tabulka č. 13: Cash Flow 
 




Přehled o peněžních tocích je velmi důležitý pro podnik. Z tabulky vidíme, že příjmy 
v prvním roce jsou nižší než v následujících letech, a to z důvodu, že je potřeba 
investovat do vybavení a rekonstrukce prodejny. Předpokládáme, že příjmy do 
budoucna budou jen růst a výdaje se ustálí.  
Výkaz zisku a ztráty 
Dalším účetním výkazem, který jednotky povinně sestavují v rámci roční účetní 
závěrky je výkaz zisků a ztráty. Používáme odhady vycházející z plánovaných nákladů 
a výnosů.  
 
Tabulka č. 14: Výkaz zisku a ztráty 
 
 (Zdroj: Vlastní zpracování, 2014) 
 
Z výkazu zisků a ztráty je zřejmé, že výsledek hospodaření za první rok podnikání 
nebude příliš uspokojující. Je to dáno velkými výdaji za zřízení provozovny. Většina 
začínajících podniků má dokonce v prvních letech výsledek hospodaření záporný. Náš 
podnik má výhodu relativně nízkých nákladů z důvodu umístění vinotéky ve vlastních 
prostorách. Tím pádem nemusíme platit nájemné, což je velice výhodné. V druhém a 




3.5 Hodnocení rizik 
Riziko hrozí každému podniku, proto je lepší si je uvědomit včas a snažit se jim 
předejít. Cílem každého plánu je předpovídat budoucnost podniku, zejména negativní 
vývoj. Odhalení možných rizikových situací a návrhy jejich řešení umožní eliminovat 
nejistý budoucí vývoj podniku. Jako nástroj analýzy rizik jsem si zvolila metodu 
scénářů. 
Metoda scénářů 
Cílem metody scénářů je odhalit co nejvíce variant možného vývoje vinotéky v průběhu 
podnikání a navrhnout kroky vedoucí k řešení.  
 
 Scénář č. 1 
Suroviny a produkty od určitých dodavatelů začínají postupně ztrácet spoji kvalitu. 
Někteří si svoji kvalitu udržují, ale zvyšují ceny. Tento scénář je v dnešní době naprosto 
běžný. V podnicích nám rostou náklady, ale nemohu si dovolit zvýšit ceny, proto volí 
levnější suroviny. V naší vinotéce bych se chtěla ubírání na kvalitě vyvarovat. 
Řešení: 
Neustálá kontrola kvality surovin. Jakmile kvalita neodpovídá požadavkům, začít 
okamžitě jednat s dodavatelem, popřípadě najít jiného lepšího. 
 Scénář č. 2 
Zákazníci si vlivem špatné hospodářské situace a finanční krize nemohou dovolit příliš 
utrácet.  
Řešení: 
Zvýšit propagaci, pořádat různé společenské akce (ochutnávky, oslavy narozenin, 
jmeniny), nabízet cenové zvýhodnění (při nákupu nad 350 Kč láhev vína zdarma, 




 Scénář č. 3 
Obsluhující personál vinotéky je nepříjemný na hosty, odmítá plnit povinnosti, odbývá 
svoji práci, popřípadě podnik okrádá. 
Řešení: 
Pasivní přístup zaměstnance má většinou nějakou příčinu. Je nutné se zaměstnancem 
komunikovat a přistoupit na kompromis (vyhovět termínu jeho dovolené, pozměnit 
pracovní náplň, rozpis služeb apod.). Personál je nepochybně základ vinotéky. Přístup 
zaměstnanců v práci velmi působí na zákazníky, a proto je velmi důležité vybrat 
vyhovující personál. V případě okrádání je jediným řešením propuštění. 
 Scénář č. 4 
V blízkosti byla otevřena nová vinotéka, která přebírá zákazníky. 
Řešení: 
Důležité je zjistit příčinu klesající návštěvnosti. Zajít do konkurenční vinotéky, 
porovnat ceny a nabídku a nabízet kvalitnější a hodnotnější sortiment za přijatelné ceny. 
Dále je možné přehodnotit marketingovou strategii, snažit se nalákat a upoutat 
zákazníka (letáky, poutače, cedule). 
 Scénář č. 5 
Náklady rostou, zisk se snižuje. 
Řešení: 
Pokud neustále rostou ceny energií, pokusíme se změnit dodavatele. V případě růstu 
daňového zatížení kompenzovat růst snížením jiných nákladů. Před podpisem nájemní 






Každý rok se dostává do likvidace mnoho podniků, protože náklady neustále rostou a 
tržby se naopak snižují. Konkurence mezi vinotékami je značná, proto není jednoduché 
získat a následně si udržet zákazníka. Hlavním cílem této práce bylo navrhnout 
realizovatelný podnikatelský plán na založení vinotéky. Dalším cílem poté stanovení 
optimálních finančních prostředků potřebných pro založení vinotéky. 
Práci jsem si rozdělila na tři kapitoly. V úvodu jsem si stanovila cíl této práce, v první 
kapitole jsem objasnila teoretické pojmy, se kterými se při sestavování podnikatelského 
plánu setkáváme a které jsem čerpala z doporučené literatury. V druhé části provádím 
různé analýzy a třetí část je praktická. 
Velmi důležitou částí je část analytická, kde jsem podrobně charakterizovala obor 
podnikání a analyzovala trh, konkurenci a zákazníky. Tyto analýzy jsem prováděla 
pomocí dotazníku. Výsledky tohoto průzkumu jsou velkým přínosem pro další rozvoj 
podnikání. Potenciální zákazníci se mohli vyjádřit k založení nové vinotéky. 
Vyhodnocení dotazníků jasně ukázalo, že většina zákazníků vinotéku uvítá. Další 
metoda použitá v marketingové analýze je SLEPT analýza zkoumající okolí podniku 
z různých úhlů pohledu. Na závěr analytické části jsem prováděla SWOT analýzu, která 
slouží jako souhrn výsledků předešlých analýz. Dává ucelený pohled na silné stránky, 
slabé stránky, příležitosti a hrozby podniku a představuje výchozí data pro 
podnikatelský plán. Tato část podnikatelského záměru je tedy základem pro vytvoření 
nejrozsáhlejší části práce a to je návrh vlastního řešení. 
V poslední a nejdůležitější části této práce jsem již popisovala vznik společnosti 
vinotéka u Hudců s. r. o.; základní údaje a vize do budoucnosti. Sestavila jsem provozní 
plán, kde je podrobně popsaná provozní doba, zaměstnanci a cíle podniku do budoucna. 
Další částí je marketingový plán, kde je podrobně popsán produkt, cena, umístění a 
propagace. Velmi důležitou součástí této kapitoly je sestavení finančního plánu. V této 
části jsem řešila otázku financování a obstarání finančních prostředků. Získat bankovní 
úvěr bez předchozího podnikáni je velmi malá. Vzhledem k relativně nízkým 
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počátečním a zřizovacím nákladům pro mne nebyl problém obstarat si prostředky jinak, 
a to například půjčkou od rodinného příslušníka. 
Odhady nákladů a výnosů se opírají o částečně reálná data. Inspirací pro mě byly 
konkurenční firmy. Základními dokumenty finančního plánu jsou účetní výkazy. 
Prvním výkazem je počáteční rozvaha, podávající přehled o majetkové a kapitálové 
struktuře podniku. Dalšími výkazy jsou výkazy zisků a ztráty, a výkaz cash-flow. Tato 
kapitola je zakončena výčtem možných rizik a návrhy na zlepšení.  
Na závěr práce je nutno podotknout, že máme velkou výhodu, zřízení vinotéky ve 
vlastních prostorách. Ušetříme tak nemalé peníze na nájmech a naše náklady tím pádem 
nebudou tak vysoké. 
V tomto oboru nám hrozí řada problémů. Příliš vysoké náklady a naopak snižující se 
tržby, časté kontroly a hygienické stanice, inspekce, apod. Náročné je také udržování 
čistoty na prodejně, dohlížení na zaměstnance atd. 
Přes všechny hrozící problémy je tento obor velmi perspektivní a vyplatí se do kvalitní 
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PŘÍLOHA I: Dotazník 
Dobrý den, 
mé jméno je Ivana Hudcová a studuji na VUT v Brně na fakultě podnikatelské. 
Chtěla bych Vás poprosit o vyplnění následujícího dotazníku. Jedná se o průzkum 
trhu pro moji bakalářskou práci zaměřenou na založení vinotéky. Dotazník Vám 
zabere jen pár minut. Předem děkuji za spolupráci. 
 





 Do 18 let 
 18 – 25 let 
 25 – 35 let 
 35 – 50 let 






Pokud ano, jak často je navštěvujete? 
 Každý den 
 Dvakrát do týdne 
 Jednou týdně 
 Dvakrát do měsíce 
 Jednou měsíčně 
 Párkrát za rok 
 
  
Jste spokojeni s úrovní vinoték v Brně? 




 Velmi nespokojen 
 




Využívaly byste vinotéku v Jehnicích? 
 Ano  
 Ne 
 











Děkuji za vyplnění dotazníku 
 
